







































































































































３ 　 ５ 年後には中国の店舗数を日本と同じレベルに
　𠮷野家の今後の事業展開ですが、現状は日本が1184店舗
です。1180前後でずっときており、これからもあまり変わ
らないでしょう。米国も100店舗を上下しており、台湾の
50店舗もほとんど同じです。中国大陸は338店舗、香港は
60です。
　しかし、５年前の中国はもっと少なかったし、インドネ
シアはできて間もないころでした。３～４年後もアメリカ
や日本はそれほど変わっていないのではないでしょうか。
中国やインドネシア、タイの店舗が増え、新しい国に展開
していくというのがだいたいの予測です。中国では圧倒的
に北京、天津、河北に集中しており、北京だけで170くら
い出店しています。
　日本国内の1184に対して、中国の現状403店舗を1200に
持っていくのが、今後５年から先のできるだけ早い段階で
達成したい目標です。つまり、中国を日本と同じレベルに
するのが𠮷野家の中国事業展開の数値目標です。
　そのためには、エリアごとのアンバランスをなんとかし
なければなりません。上海に９店舗というのは寂しい限り
だし、西の重慶、成都まで広げて、５年間でエリアの数を
倍くらいにしたいと思います。まだ余力がある所を増やし
つつ、新しいエリアへ展開するというのが𠮷野家の目標に
なります。
　実際の出店は、北京や上海よりも内陸の都市の方が非常
にやりやすくなっています。まず、内陸の都市は圧倒的に
定住人口が多く、西の方も裕福になってきています。主要
都市なら、𠮷野家の価格であればなんとか手が出るという
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若い労働者世代が普通になってきました。
　今後の展開のポイントを、「経営機構」「店舗フォーマッ
ト」「商品とその価格帯」「人材とそのキャリアプラン」と
いう４点にまとめました。
　経営機構というのは、どういうかたちで展開するかとい
うことです。今、中国で𠮷野家のような店を１店舗出すの
に約2500万円かかります。800店つくるためには200億円の
資金が必要になり、それをどうするかが戦略の肝になって
きます。
　そして店舗フォーマットですが、日本の𠮷野家は自分で
入って口頭で注文し、食べ終わって、お金を払って帰りま
す。日本の松屋は、自分で入って、券売機にお金を入れ
て、券を渡して、食べて、お金を払わずに帰ります。日本
のマクドナルドは、カウンターに立ってお金を払って注文
して、自分で持って席に行って食べます。
　どれが𠮷野家にとって一番いいのか、実は答えはまだ出
ていません。もしかしたら答えは一つではないかもしれな
いし、場所によって違うかもしれない。どの店舗フォー
マットが中国のお客様に一番なじみやすくて店も楽か。た
だ、中国の𠮷野家はマックと同じで、カウンターで注文を
して、お金を払って、自分でトレイを持って席について食
べるというのが基本フォーマットです。同じ値段で、もう
ワンランク上の居心地の良さをお客様に提供するとなった
場合、サービスに目の肥えてきた北京や上海といった都市
部の若い女性が喜んでくれるようなサービスにするために
は、はたして今の𠮷野家の方法でいいのでしょうか。
　あるいは、ビジネス街の店でも昼食は同僚とおしゃべり
をしながら食べるというのが基本でしたが、「座ってすぐ
ほしい」「すぐ帰りたい」という多忙なホワイトカラーが
増えている地域もあります。だからといって、店舗ごとに
フォーマットを変えたら大変なので、店舗フォーマットを
いくつに集約できるかということを考えるのも重要な戦略
の一つです。
４ 　事業会社のトップは全て中国人でいい
　商品と価格帯は、どこまでローカル化するのか。中国は
東西南北で気候風土が違うし、民族も食べ物の嗜好も異な
ります。では、牛丼以外のローカルメニューをどこまで認
めるのか。56の多民族国家ですから、一つ一つ認めていた
らチェーンではなくなってしまいます。これは全ての中国
のファストフード・チェーンの悩みどころです。
　マクドナルドの月見バーガーは日本で作ったメニュー
で、プルコギバーガーは韓国です。しかし、中国は日本や
韓国よりはるかに国土が広く民族が多彩なので、どこまで
それをさせて、どこまで管理すれば一番効率がいいかを見
極めなければいけません。さらに、地方によってどれだけ
物価の差があるか分からない中で、どの価格帯を主軸に据
えるべきなのかが、今後1200店舗になるための非常に大き
な考えどころだと思います。
　最後に、人材とキャリアプランです。中国は労働力が安
いから中国でつくる、という事情がかつてありました。し
かし、現在ではそういうことは全くなくなり、いろいろな
メーカーが中国から離れてミャンマーやカンボジアへ行か
ざるを得なくなっています。中国の人材はとても優秀です
が、優秀な人材にお金をかけないと辞めてしまいます。彼
らは日本人と違って企業に対するロイヤリティはありませ
んから、待遇のいい所に必ず移ります。
　そのような人材をつなぎとめておくためには、若いうち
からキャリアプランを示さなければいけません。中国にお
ける𠮷野家の事業会社のうち、われわれが出資しているの
は５社ですが、その中で日本人の経営層を送り込んでいる
のは２社だけです。優秀な中国の人にチャンスを与えると
いうことをやっていかなければなりません。そうでない
と、西に事業展開するときに日本人の経営者では不利で
す。重慶や成都の入り組んだ土地で、どこに何があるかも
分からない。最終的には、各事業会社のトップは中国人で
いいと思っているし、私が今やっている仕事も、５年後に
は中国の人がやるべきです。そうでないと、1000店舗規模
のチェーンを外国の人が経営できるということは、まずあ
り得ないと思います。
　日本の経験は、こちらでは一部しか役に立たないので、
それを肝に命じて中国の人が𠮷野家で働いてよかったと思
えるような会社にしていけば、1200とはいかないまでも、
それに近づくような事業展開ができるのではないかと思っ
ています。
